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RESUMEN 
 
 
A continuación, en esta investigación denominada “Influencia de los Canales 
de Distribución en las Ventas de las Empresas de Pisco, 2016", se buscó 
determinar ¿De qué manera los canales de distribución influyen en las ventas 
del Pisco?. ¿De qué manera el canal 0,1 y 2 influyen en las ventas de los 
diferentes tipos de Pisco Puro, Acholado y Mosto Verde?. Es así que se 
elaboró tres cuestionarios que se aplicaron a los principales fabricantes, 
mayoristas y consumidores finales de Pisco. 
En la investigación, se comprobó que los canales de distribución sí influyen 
en las ventas, que ellos impulsan diversos tipos de Pisco dependiendo de los 
segmentos al que se dirigen, y que a través de la vitivinícola realizan 
estrategias para impulsar las ventas fomentando su consume en los 
consumidores finales a través de diversos sectores de negocio como: 
restauración (gastronomía), hotelería, turismo y otros, es así que pueden 
impulsar la comercialización del Pisco y elevar sus ventas. 
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ABSTRACT 
  
 
This research entitled "Influence of Distribution Channels on the Sales 
Performance of Pisco Companies in 2016", seeks to determine how 
distribution channels influence on the sales performance of Pisco. How 
channels 0, 1 and 2 have an influence on the sales performance of the different 
types of Pisco Puro (Pure), Acholado (a blend) and Mosto Verde (Green 
Must)?  Three questionnaires designed for this study, were administered to the 
following group settings: Pisco main producers, wholesalers, and final 
consumers. 
  
Results of this study will reveal that distribution channels influence on sales 
performance; they encourage the growth of different types of Pisco depending 
on the segments to which they focused; and through winemaking companies, 
they carry out strategies to boost sales by encouraging final buyers’ 
consumption through several business sectors such as: catering 
(gastronomy), lodging, tourism, among others. Thus, distribution channels can 
boost the marketing of Pisco and increase sales. 
 
